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Tein opinnaytetyona liiketoimintasuunnitelman kuvitteelliselle leipomomyymalalle, jonka pys-
tyy tulevaisuudessa perustamaan tata suunnitelmaa apua kayttaen. Jotta liiketoimintasuunni-

telmaa voisi hyodyntaa vuosien paasta, sita tulee kuitenkin tasaisin valiajoin paivittaa.

Tyon tarkeimpia lahteita kerattiin Leipatiedotukselta ja Suomen Leipuriliitolta. Teoria osuus
esittelee leivan perinteitd, raaka-aineita ja mitd muutokset vuosien varrella on tapahtunut.
Leipa ei ole ikina ollut vain leipaa, vaan terveytta edistavaa, yhteisollista ja kunnioitettu tuote.
Tarkeimmat tyonvaiheet ovat olleet tietoperustan keraaminen ja strategian suunnittelu. Teo-
riaosuus esittelee leipomoalan historiaa ja perinteitd seka parhaimpia raaka-aineita, joita tar-
vitaan leipien valmistamisessa. Itse leipomoalalla henkildkuntaan panostaminen on koettu

parhaimmaksi keinoksi saavuttaa laaja ja lojaali asiakaskunta.

Opinnaytety6ssa on hyddynnetty kolmen vuoden hotellialan liikkeenjohdon koulutuksen opin-
toja. Tiedonhaku, tekstin jasentely, omat kokemukset ja visuaalinen ndkemys ovat olleet vah-
vasti mukana.

Leipomomyymalan perustamiseen tarvitaan erityisesti ammattitaitoa niin liiketoiminnassa kuin
leipomon puolella. Pelkka tuote ei myy, vaan yritykselle ja tuotteille tarvitaan sielua. Liiketoi-
minasuunnitelmaa pyrittiin rakentaa vahvasti trendien ymparille, silla niiden vaikutus on valta-

va nykypaivana.

Tuloslaskelman mukaan yrityksella nayttaisi olevan kysyntda markkinoilla. Laskelmia ei voida
kuitenkaan pitaa luotettavina tulevaisuudessa, vaan niita tulee paivittdd markkinatilanteen ja
trendien mukaan. Tydssa on jatetty tietoisesti talouspuoli vahemmalle, silla yrityksen perus-
toimien suunnittelu on ajankohtaisempaa. Opinnaytetyon liitteena on liiketoimintasuunnitel-

ma, fyysisten tilojen suunnittelua ja tuotepalvelupaketti.
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#leipa #take-away #leipomo #trendi #wellness
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1 Johdanto

Halusin opinnaytetydnani luoda liiketoimintasuunnitelman kuvitteelliselle, mutta potentiaa-
liselle yritykselle, jonka pystyisin itse tulevaisuudessa perustamaan. Pyrin tuomaan uuden

sukupolven nakemysta ja ideoita alalle sekd hyddyntamaan koulussa oppimaani teoriaa.

Tarkoitus on luoda kompakti leipomomyymala nimelta Broodi, aivan Helsingin ydinkeskus-
taan Citycenteriin. Aihe on rajattu vain leipatuotteisiin, silla on liian iso riski Iahtea kilpai-
lemaan kaikkien leipomotuotteiden kanssa. Ohikulkijat voivat hetken mielijohteesta napata
valipalaa, hankkia Broodistd aamupalansa mukaan tai he voivat valita makunsa mukaan

kotiin maukasta leipaa, joka on saanut vaikutteita ruotsalaisesta kulttuurista.

Myymalassa on vain pieni levahdyspaikka, silla tavoite on myyda tuotteet take-awayna.
Laadukkaat tuotteet ja trendikds design houkuttelee nuoria aikuisia, mutta jokainen on
tervetullut. Citykaytavan sijainti ja kavijamaara mahdollistaa suuren volyymin ja laajan

asiakakunnan.

Leipomoteollisuuden toimialaraportin mukaan leivonnaisten kokonaiskysynta on laskenut,
mutta ala on silti kilpailukykyinen kunhan yritys kehittda jatkuvasti tuotteitaan ja pysyy va-
hintaan kilpailijoidensa vauhdissa. On myds huomattavaa, etta kuluttajat kaipaavat
enemman pienia valipalamaisia annoksia paivan mittaan, mika vahentaa selkeasti perin-
teisia ruoka-annoksen ohella syotavia leipomotuotteita. Tuotekehitysta on muistettava
tyostaa trendien mukaan, jotta kaikille segmenteille saadaan tarjottavaa. Varsinkin koti-
maisuus, gluteenittomuus ja muut erikoisruokavalioihin liittyvat tuotteet ovat erityisen suo-
sittuja talla hetkelld. (Hyryla 2015, 36-38)

Tutustumalla aihepiiriin ja teoriaan, vaikuttaa silta ettei konseptilla ole kysyntaa kuin ti-
heimmilla asunalueilla Suomessa ja Helsingin keskusta olisi hyva paikka yritykselle. Miksi
hyddyntaisin juuri ruotsalaista leipakulttuuria? Sukulaisuus suhteiden kautta olen paassyt

kokemaan ja maistamaan aitoja itsetehtyja ruotsalaisia leipia.

Opinnaytetydn teoria osuudessa esitelldan leivan historiaa, mitd suomalaisia raaka-aineita
on kaytettavissa ja liikketoimintasuunnitelmassa hyodynnettyja menetelmia. Nama luovat
pohjaa itse liiketoimintasuunnitelmaa varten, jota taas pystytdan hyédyntdmaan tulevai-

suudessa varsinaista yritysta perustaessa.



2 Leipakulttuuri

Suomalaisten arjessa on viime aikoina ollut vahvasti mukana hyvinvointi ja tiedostava
kuluttaminen. Trendit ja uutuudet, joilla pystytaan vetoamaan pienempaan kuluttajary-
hmaan tunteilla ja elamyksilla, ovat osoittautuneet suosituimmiksi. Asiat, joita kuluttajat
huomioivat valintoja tehdessaan ovat ekologisuus, nopeus, hyvinvointi, ruokaseikkailut ja
niin sanottu ruokahifistely. Tana paivana tunteet ja elamykselliset ilmidt innostavat ihmisia
entiten kaikkialla ympari maailmaa. Tama on antanut toimijoille ideoita ja vapautta kehittaa
uusia palveluyrityksia, joka osallistaa asiakkaita aivan uudella tavalla. (Tirkkonen & Kivela
2017). Tassa luvussa tuodaan esille leivan historiaa ja sita, kuinka tarkea osa se on ihmis-

ten ruokavaliota.

2.1 Leipa osana ruokavaliota

Ylaluokkaan kuuluvat olivat vauraita, koulutettuja ja usein yrityksessa
johtotehtavissa.1800-luvulla ylaluokan herkkuihin kuului makeat leivonnaiset, kuten
piparit, rinkelit ja vohvelit, jotka leivottiin valkoisesta jauhosta. Alemmat sosiaaliryhmat
paasivat nauttimaan naista makeista leivonnaisista vasta 1900-luvulla jauhaustekniikan
kehittyessa. Koyhimmissa talouksissa jouduttin valilla tyytymaan pettuleipaan tai jopa
oljesta, jakalesta ja sammaleesta valmistettuun leipaan. Monet muutkin raaka-aineet ja
ruoat menettivat nopeasti ylellisyysasemansa paatyessaan alempiluokkaisten ruokapoyti-
in. Painvastoin kuten ennen, nykyaan pullaa ei nahda enaa yleellisena herkkuna vaan

suosiossa ovat terveelliset suolaiset herkut ovat. (Leipatiedotus a)

Kuten edellisessa kappaleessa todettiin, leivalla on Suomessa takana jo pitka historia.
Ennen kuin leipa 10ysi tiensa ruisleivan ja sampylan muodossa suomalaisten ruokapdytiin,
silla oli hyvin symbolinen merkitys. Leipaa kunnioitettiin, sitd syotiin monissa erilaisissa
juhlissa ja sen kerrottiin tuovan onnea seka siunausta. Lapsille opetettiin heti sdantgja
leiva sydnnin suhteen. Leipaa ei saanut laskea pdydalle voipuoli alaspain, veista ei tullut
jattaa sen paalle, leipa kadessa ei juostu eika se suussa puhuttu ja yhtdan ei heitetty huk-
kaan, vaan se syotiin mita pyydettiin. Ruisleipa on vuosien saatossa saanut vierelleen
valmiiksi viipaloituja palaleipia. Yksi trendikas tapa, joka on leviamé&ssa Ruotsin ja Norjan
kautta Suomeen, on leivan valmistaminen juuresta. Ympyra on niin sanotusti sulkeu-
tumassa, silla juurta kaytettiin levidn valmistamisessa jo satoja vuosia sitten. (Leipat-

iedotus a)



Edelleen leipatiedotuksen mukaan Suomessa leivan kulttuurissa on alueellisia eroja.
Karkeasti jaettuna Lansi-Suomessa tehtiin kovaa ja 1t4-Suomessa pehmeaa leipaa. Lan-
nessa leivat valmistettiin pari kertaa vuodessa ulkouuneissa ja historiasta kantautuu tapa
kuivattaa happamia leipia vartaissa viela nykypaivanakin. Lannessa leivat ovat hieman
monipuolisempia niissa kaytettyjen mausteiden, makeuden ja lisukkeiden ansiosta. ldéssa
taas pehmeat leivat leivottiin huomattavasti useammin, viikottain ja ne valmistettiin taval-
lisessa liesiuunissa. Sielld panostettiin enemman yksinkertaisuuteen ja perinteisiin valmis-
tustapoihin eli suosittiin karjalanpiirakoita seka ruisleipia. Nama alueelliset erovat ovat
Iahes halventyneet ja jokaisesta lahikaupasta ympari Suomea on tarjolla samankaltainen

leipavalikoima.

Perinteet ovat kuitenkin nahtavissa eri paikkakunnissa ja ovat niin turistien kuin
paikallistenkin vetonaula. Perinteisia suomalaisia maakuntaleipia ovat muun muassa mus-
taleipa, silakkaleipa, varilimppu, nakkileipa, rieva, hapan reikaleipa, rattdna, nauriskukko,
ronttdnen, avokukko, verileipa ja ohrarieska. Leipomoita on nykyaan harvassa, valmis-
tustekniikat ovat muuttuneet helpommiksi ja raaka-aineet hankitaan muualta eika valm-
isteta niita itse.(Leipatiedotus a) Taman vuoksi nyt on helpompaa lahtea tuomaan uutta ja

erinlaista leipamarkkinoille.

Leivalla todetaan olevan monia terveellisia vaikutuksia ihmiselle. Leipa on erinomainen
kuidun lahde kaikille, niin kilpaurheilijoille etta painonhallinnassa kiinnostuville. Leipa
vahentaa huomattavasti myés muutaman kansantaudin, kuten diabeteksen ja kohonneen
verenpaineen sairastumisen riskia. Mita sosiaaliseen kanssakdymiseen tulee, Suomessa
on kahvihetkien yhteydessa tapana syoda myos herkkuja. Kahvipdydissa ollaan totuttu

naadkemaan erilaisia pullia, munkkeja ja kekseja. (Vayrynen 2010, 3.)

2.2 Kotimaiset viljat

Kaura, ruis, ohra ja vehna ovat suomalaisia viljalajeja. Vehnaa, latinalaiselta nimelta Triti-
cum aestivum, kaytetaan eniten kaikista eri viljalajeista. Luonnonvarakeskuksen (2015)
ravintotaseen ennakkotietojen mukaan suomalainen kuluttaa noin 46 kiloa vehnaa
vuodessa. Vehnaa pystytaan kayttdamaan monipuolisesti niin suolaisen kuin makean ru-
oan valmistuksessa, minka vuoksi se on yksi merkittdvimmista raaka-aineista leipomois-
sa. Vehnan proteiinipitoisuus on yksi vehnan ja nain ollen myds valmiiden leipien hinnoit-

telukriteeri. (Kortesmaa 2015)



Suomalaisista viljalajeista kaura on talla hetkelld yliovimaisesti suosituin. Niin sanottu
kaurabuumi on jatkuvasti esilla inmisten arjessa, sillda monipuolisesta kaurasta pystytaan
valmistamaan niin terveellisia ruokatuotteita kuin kosmetiikkaakin. Kauran kysynta on
kasvussa kansainvalisesti. Nykyaan kaurasta on osattu valmistaa kymmenia erilaisia

tuotteita, jotka alkavat nakya lahes jokaisen suomalaisen arkipdivassa. (Hietaniemi 2018)

Kauran eli Avena sativan korkean kuoripitoisuuden vuoksi havikin maara on suuri. Tuotan-
tojen on vaikeaa saada kaurasta kaikki hyodyllinen aines irti, minka vuoksi sitd kaytetaan
suurimmaksi osaksi rehuna ja vain pieni osa paatyy ihmisten ravintoon. Tahan on tosin
huomattu muutosta viime vuosien aikana. Kaura ei ole leipojien ensimmainen valinta sen
huonon leivontalaadun vuoksi, silla sitkon puuttuessa, leivasta tulee pehmeampaa ja
mauttomampaa. Kauran parhaimmat puolet ovat sen terveelliset vaikutukset, jotka tulevat
kuidusta, proteiinista, kyllaisyyden tunteesta, kolestelorinalentajana ja hyvana energian

l&hteena. (Leipatiedotus b)

Leipatiedotuksen mukaan kaikissa maailman maanosissa viljellaan vehnaa. Suomessa
vehnan viljely alue painottuu keski-suomen alueelle. Yhdistyneiden kansakuntien
elintarvike- ja maatalousjarjeston mukaan koko maailmassa vehnasatoa saadaan vuosit-
tain 700 miljoonaa tonnia. Miksi vehna sitten on niin merkittdva raaka-aine maailmalla?
Vehnaa pystytaan kayttaa monipuolisesti niin suolaiseen ruoanlaittoon kuin makean leip-
omiseenkin. Tama viljalaji sisaltda myos paljon gluteeneja ja sitkoproteiineja, joiden ansi-
oista vehnalla pystytdan leipomaan muun muassa korkeita ja kuohkeita leipia. Eri valmis-

tustavoilla vehnasta saadaan valmistettua eniten erilaisia vehnatuotteita.

Ruista, latinalaiselta nimeltd Secale cereale, valmistetaan Iahinna vain Euroopan itdosissa
ja sita tuotetaan huomattavasti vahemman kuin vehnaa. Yhdistyneiden kansakuntien
elintarvike- ja maatalousjarjeston mukaan ruista tuotetaan kaiken kaikkiaan maailmassa
20 miljoonaa tonnia vuodessa, josta noin 0,75 miljoonaa tonnia tulee Suomesta. Suomes-
sa syodaan eniten ruista koko maailmassa, silla jyvalla on taalla paremmat viljelyolosu-
hteet, siind on korkea ravintopito ja se on aromikas. Toisin kuten vehnassa, ruis sitoo
paljon vetta ja sen hyvat leivontaominaisuudet johtuvat hiilihydraateista. Tutkimuksissa
ollaan huomattu, etta ruiskuidulla on terveytta edistavia vaikutuksia muun muassa sydan-
ja verisuonitauteihin seka joitain syOpalajeja vastaan. Ruista leivottaessa on tiedettava

tarkat rukiin sakoluvut, jotta ruisleipa kypsyy oikealla tavalla uunissa. (Leipatiedotus c)



Yksi maailman vanhimpia viljelykasveja on yha leipotiedotuksen mukan Hordeum vulgare
eli ohra. Ennen kuin ruis tuli suosituimmaksi viljaksi 1800-luvulla, ohra oli merkittavin ru-
okavilja Suomessa. Yhdistyneiden kansakuntien elintarvike- ja maatalousjarjesté on
ilmoittanut, ettd maailmanlaajuinen ohran tuotanto on 130 miljoonaa tonnia. Suurinta osaa
Suomessa kaytetyn ohran osuudesta kaytetdan elintarvikkeisiin, jonka vuoksi ohran ku-
lutus puhtaana ohrana on vahaista. Yksi tarkeimmista ominaisuuksista on ohran mal-
lastus, josta tietyn prosessin seurauksena pystytdan valmistamaan olutta ja leipaa.

(Leipatiedotus d)

2.3 Ruotsalaisen leivan perinteet

Ruotsalaisella ja suomalaisella leipakulttuurilla on muutamia eroja. Monissa eri ru-
otsalaisissa leipomoissa on tarjolla seka suolaista ettd makeampaa leipad muun muassa
juustolla, pahkinailla ja marjoilla maustettuna. Ruotsalainen leipé on saanut vuosien
saatossa lisdmakua erilaisilla valmistustavoilla. Ruotsalaiset sotilaat kehittivat jo 1550-
luvulla leivalle erilaisia paistotapoja, jolloin leivan pinnasta ja koostumuksesta saatin eri-
lainen. Satoja vuosia sitten raaka-aineet kuten jyvat hienonnettiin kivien valissa, jolloin

pystyttiin hienontaa ainekset karkeudeltaan eriasteisiksi. (Bergstrom 2009, 48.)

Ruotsalaisilla on tapana jarjestaa yhteisia tapaamisia, joihin tuodaan monesti hyva
vastaleivottu leipa, jota voidaan yhdessa nauttia. Suomalaisessa kulttuurissa ei arvosteta
leipaa yhta paljon. Uskon sen johtuvat osittain heikosta leipavalikoimasta. Ruotsalaisella
kulttuurilla olisi kysyntéa Suomen markkinoilla, silla sita voitaisiin kaupallistaa niin kau-

poissa, hotelleissa kuin ravintoloissakin.

Leipomoalallakin pystyy menestymaan monella eri tapaa. Ruotsissa leipomot tekevat
erinomaista taustatyota leipomisen liséksi. Kohderyhmaan ja yhteiskuntaan pyritdan ym-
martamaan ja tata kautta tarjoamaan tuotteita, joihin ihmiset voivat samaistua. Tuotteen
lisdksi panostetaan yrityskulttuuriin ja esittelemaan tuotteen palvelijoita. Ruotsin yksi suo-
situimmista nettilehdista nimelta LY X tuottaa jatkuvasti uutta materiaalia sivuillensa. Lehti
kertoo ajankohaisimmat uutiset, antaa vinkkeja niin uusista kuin vanhoistakin ravintoloista
ja kertovat mielipiteita niistd. Tama sivusto on yksi parhaimmin suunniteltuja, silla jokainen
kavija pystyy samaistumaan ja he kiinnostuvat kontekstista. Yritykset saavat erityisen hy-
vaa mainontaa jos ne mainitaan ja esitellaan talla sivustolla. Suomessa samankaltainen
nettilehti voisi mahdollisesti saada paljonkin lukijoita ja suosiota leipomoalalla, ainakin

potentiaalie I16ytyy. (LYX)



Useimmat yritykset hyddyntavat nettisivujaan pelkastaan tiedottamiseen. Aukioloajat, ta-

pahtumat, yhteystiedot ja tuotteet nakyvat, mutta sivut eivat muuten veda puoleensa. LYX
kirjoittaa blogikirjoituksia, jossa kerrotaan ajankohtaisia uutisia ja tarinoita matkoista seka
ravintolakokemuksista. Mielenkiintoisten tarinoiden luettua, kuluttajalle herdd mielenkiinto

lahted kokeilemaan mainostettuja leipomoita.



3 Markkinatilanne

Yritys pyrkii markkinoinnilla edistamaan nakyvyytta ja maksimoimaan tuotteidensa myyn-
tia. Ammattiosaaminen, prosessien toimivuus ja fyysiset tyopuitteet on oltava hallinnassa,
jotta markkinointi on liikketoimintaa edistavaa. Digitalisaation ansiosta pystytaan yha hel-
pommin kommunikoimaan asiakkaiden kanssa. Kuluttajille pyritdan tekemaan kaikki mah-
dollisimman helpoksi, jolloin han pystyy itse etsimaan palvelun, tekemaan paatokset ja
ostamaan. Tarkeimpia markkinointiviestinnan elementteja ovat hinnan kertominen, tuot-
teet tiedottaminen, ostohalun herattaminen, ostotapahtuman helpottaminen ja pyritaan

haalimaan pitkaaikaisia lojaaleja asiakkaita. (Kéngas 2016)

Yhteiskunnan taloustilanne vaikuttaa vahvasti markkinatilanteeseen. Pelkka hyvin suunni-
teltu ja erinomaisia tuotteita tarjoava yritys ei ole mitdan ilman asiakkaitaan. Tarjonnan ja
kysynnan on kohdattava. Kuluttajat ovat uskollisia yrityksille, jotka tarjoavat juuri heille
raataloityja tuotteita, kuuntelevat asiakkaita, ovat ajan tasalla tai jopa trendeja edella. Hel-

singin keskustassa leipomon kaltaisia yrityksia on paljon, joten kilpailu on kovaa.

3.1 Trendit

Vaikuttavimmat trendit hotelli- ja ravintola-alalla on ikaantynyt vaesto, joka talla hetkelld on
erittain vauhdilla kasvava segmentti. Ikaihmiset haluat kaiken sujuvan mutkitta, palvelu-
iden tulee toimia moitteettomasti teknologian avulla ja heidat tavoittaa helposti sosiaalisen
median kautta. (Niemi 2015)

Niemi kertoo kuinka itse teknologia on muuttanut koko hospitality alaa. Asioita pystytaan
tekemaan nopeammin, helpommin ja enne kaikkea asiakas voi itse jarjestaa asioitaan
helposti teknisten laitteiden avulla. Muun muassa netissa tehdyt sisaan- ja uloskirjau-
tumiset hotelleissa seka ravintolatilausten tekeminen ja maksaminen puhelin sovelluksilla
ovat nykyaan vahvasti mukana jokapaivaisessa arjessa. Teknologian ollessa vahvasti
mukana liiketoiminnassa, sita tulee hyddyntaa kaikin mahdollisin tavoin. Muun muassa
tydvoiman siirtaminen asiakaspalvelusta IT-osastoon on suotavaa, silla yha harvempi

hyddyntaa paikalla olevaa henkilokuntaa koska voivat hankkia itse tiedon netista.

Koko maailmassa on tehty poliittisia muutoksia ja rajoituksia kiristetty terrorististen tekojen
seurauksena. Turvallisuus on tarkeinta ja sita on uhattu I&hiaikoina uhattu hyvinkin raaoilla
tavoilla. Osa matkustuskohteista on Niemen mukaan menettanyt huomattavasti turisteja ja

asiakkaita iskujen jalkeen.



Wellness ja hyvinvoinnin korostaminen on nayttanyt selkeaa suuntaa ravintola-alalla. Ih-
miset haluavat tietda mita syovat, mista raaka-aineet tulevat ja tekevat valintojaan
harkiten. Maailmalla kuumimmat uutisaiheet ovat ilmastonlampeneminen, sukupuutot ja
kestava kehitys. Nama ovat herattaneet ihmisissa halua ja kiinnostusta kierratykseen,
erikoisruokavalioihin seka hiilijalanjaljen pienentdmiseen muun muassa kayttamalla
julkisia liikennevalineita tai pyorailemalla. Ravintoloissa onkin erittain tarkeaa huomioida
naita puhutuimpia globaaleja trendeja, jotta eivat sen vuoksi menettaisi muuten potenti-

aalisia asiakkaita. (Niemi 2015)

Kotimaisuus on talla hetkelld suosittua ja ruokapoytaan pyritdan hankkimaan laadukasta,
monipuolista ja terveellista ruokaa. Kaikki kotitekoinen ruoka antaa heti lisdarvoa ma-
kunautinnolle. On suosittua viettaa keittiossa paljon aikaa, tehda kerralla isompia annok-
sia ja sy0da samaa ateriaa useampana paivana. Koko Suomen yksi kattava ilmié on
hyvinvointi, jota rakennetaan vaihtuvan sesonkituotteiden avulla. Leipatiedoston
tutkimuksen mukaan suurin piirtein 40% kuluttajista ovat véahentéaneet hiilihydraattien ku-
lutusta. Kuluttaja pyrkii valitsemaan lisdaineettomia, gluteenittomia luontaisia seka etnisia

tuotteita. (Leipatiedosto)

Yksi uutuuksista, jotka ovat olleet suuressa suosiossa suomalaisten kesken on ny-
htokaura, johon liittyy muun muassa eettisia ja ekologisia trendeja. Keskon mukaan monet
kuluttajat haluavat nykyaan kokeilla korvata lihan kasvisruoalla ja se nakyykin kaupan
seka ravintoloiden valikoimissa. Oman hyvinvoinnin edistdminen on nyt tarkedssa osassa
ihmisten elamaa ja raaka-aine valinnat ovat tarkasti suunniteltuja. Kaura on yksi trendik-
kaista aineksista, mika on vatsaystavallista, gluteeniton, terveellinen ja proteiinipitoinen.
Valtaosassa maailmaalla kayttda kauraa vain rehuna, mutta Suomessa tata viljalajia
ollaan osattu hyddyntaa hyvin rikkailla tavoilla. Tilastojen mukaan nuoret ovat alkaneet

sydmaan kaura tuotteet ja kulutuskayttdytymisen odotetaan kasvavan. (Lyly 2018)

Fiksummat ostopaatokset ja kestavan kehityksen edistdminen ovat vaikuttaneet suuresti
kulutukseen. Asiakkat ovat yha enemman kiinnostuneita tekemaan aidosti viisaita va-
lintoja, joka vaikuttaa kaikkeen eika vain omaan toimintaan. Halutaan, etta elaimilla on
paremmat oltavat, pienempaa ruokahavikin maaraa, kotimaista lahiruokaaa ja valita
eettisesti viisaita raaka-aineita. Nykypaivana ihmisten kiireinen elamantyyli samaan ai-
kaan niin vaikeuttaa kuin hepottaakin yrittdjien myyntiprosessia. Ruoan tulee valmistua
nopeasti ja hyvilla raaka-aineilla, mutta samaan aikaan kuluttajien spontaanius seka
kokeiluhalu antaa mahdollisuuden luoda asiakkaille ruokailuelamys, minka myaota ku-

lutukselle ollaan alttimpia. (Vaasan 2018)



3.2 Strategia

Kasitteena strategia sisaltaa tulevaisuuden suunnittelua, johdonmukaista toimintaa, sijoit-
tautumisen markkinoilla ja liiketoiminnan suunnittelun. Strategian avulla yritys pyrKkii
luomaan etua likketoiminnalleen, joka erottaa yrityksen kilpailijoista. Yksi tarkeimmista el-
ementeista on keskittya tekijoihin, jotka hyodyttavat omaa yritysta eika yrittda vain kilpailla
kilpailijoidensa kanssa. On siis ihanteellista 16ytaa jokin ylivoimainen etu omalle yrityksel-
leen. (Kehusmaa 2010, 13)

Strategiaty® lahtee yrityksen johdosta. He maarittelevat tavoitteet ja suunnitelman niiden
saavuttamiseen seka pitavat huolen, etta jokainen tyontekija on tietoinen yrityksen strate-
giasta ja osaa nain ollen toimia tulevaisuuden tavotteita tavoitellen. Jokaisella tyontekijalla
on organisaatiossa oma osuutensa ja tehtavansa strategiatyossa, silla on [ahes mah-
dotonta sita itse. (Kehusmaa 2010, 15)

Tarkeimpia periaatteita, joita tulee strategiatydssa huomioida ovat muutoksiin reago-
iminen, kertoa strategiasta selkokielelld, yhteinen maaranpaa, ottaa strategian osat muk-
aan jokapaivaiseen tyoskentelyyn ja yllapitaa kehittamista muun muassa parantamalla tai
haastamalla tavotteita ajan kuluessa. Strategian tarkistus listalta tulisi vahintaan 16ytya
kilpailuanalyysi, arvot, organisaatio, markkinointistrategia, strategiset tavoitteet, eri osasto-

jen strategiat seka yrityksen vision seka mission. (Kehusmaa 2010, 17,62)

Jo markkinoilla olevat tuotteet antavat osviittaa hintakilpailusta. Palveluntuottajan tulee
ottaa huomioon minka tasoista tuotetta haluaa tarjota ja kenelle. Hyvin tehty, mutta
edullinen uusi tuote saattaa parhaimmissa tapauksissa syrjayttaa tai nousta samalle
tasolle markkinoiden johtavien tuotteiden kanssa. Uusien yritysten kannattaa suunnitella
huolellisesti tuotteidensa valittajat, sillda he ovat tarkea osa hinnan suunnittelussa. Joissain
tapauksissa on hyodyllistd kayttaa tunnettua yritysta, mutta joskus on jopa kannattavam-

paa hyddyntaa pienempaa yritysta, jonka avulla voidaan luoda jotain uniikkia.



Asiakkaan valta

Kuva 1 Kilpailutilanne

-

Uusien
yritysten uhka

Kilpailu

T

Vaihtoehtoisten
tuotteiden ja uuden
teknologian uhka

-

Valittajien valta

Kun yritys on lanseeraamassa uutta kilpailukykyista tuotetta markkinoille, on hinnalla val-

tava merkitys. Hyvan menestyksen ja vahvan aloituksen kannalta hinnan tulee olla

tarpeeksi korkealla, mutta niin ettei se jaa kilpailijoidensa varjoon. Hinnan suunnittelussa

ensimmaisena tulee ottaa miettia, mita asiakkaat olisivat valmiita maksamaan tuotteesta,

jotta haluttu kohderyhma loytaa tuotteen ja haluaa sen. Toinen hinnan tarkea vaikutus on

sen kohderyhman suuruus. Mika olisi paras tuotteen hinta, jolla saadaan mahdollisimman

suuri maara ostajia. Kolmas vaihe on tuotteen tuominen markkinoille eli miten tuote halu-

taan tuoda kuluttajille esille kelpo hintaan. (Chan Kim, Renee 1997)

Osto

Tuonti

Kéayttoé

Ohjeistuote

Huolto

Kierrétys

Tuotteen l6ydetta-
vyys, helppous,
viihtyvyys, turvalli-
suus ja nopeus.

Kuinka nopeasti
tuote on asiakkaal-
la ja onko tuote
valmis.

Pystyykd kuka
tahansa kaytta-
maén tuotetta vai
onko lisdapu
vaadittu.

Tarvitaanko oikean
tuotteen rinnalle
jokin muu tuote,

jotta paatuote myisi

paremmin.

Onko tuote riippu-
vainen saanndllises-
ta
huoltamisesta.

Kuinka ekologinen
tuote on ja miten
siitéd paastaéan
helposti eroon,
huomioiden kesté-
vaa kehitystéa.

Kuva 2 Tuoteprosessitaulukko (Keegan 2013)
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Liiketoiminnan kannalta on tarkedaa muistaa, etta inmiset ovat aina tekemisissa toisten
ihmisten, paikkojen, tapahtumien ja aktiviteettien kanssa seka tieto yrityksista leviaa
nopeasti. Mielikuvat ja tutustuminen yritykseen itsessaan vaikuttaa suuresti asiakkaan
tunteisiin tuotteita kohtaan. Niin kuin liikeideassakin, asiakkaita analysoidessa tulee

vastata kysymyksin mita, missa, kuka, milloin ja miten.

Mita Missa Kuka Milloin Miten

Asiakaspolun vai- | Missé asiakkaat ovat ja Ketkd muut henkilot ovat asiak- Mihin aikaan myynti on Kohtaako kysyntd ja
p 181 \aisiin yhteydessa ostopsroses- vy tarjonta seka miten

heet, ongelmat, missé niiden halutaan sin aikana. "influencereiden” parasta, milloin asiak- siihen pystytaan

lisdmyynti. olevan. hybdyntaminen. kaat kaipaavat tuotetta. vaikuttamaan.

Kuva 3 Asiakaspolku (Keegan 2013)

Jalostusarvo on yksi tarkeista mittareista, jota tulee hyodyntaa leipomoalallakin. Luku
nayttaa, kuinka paljon lisaarvoa yritys on saanut hankittua kuluneella syklilla. Jokaisen
yrityksen yksi tavoitteista tulisi olla jalostusarvon lisadminen. Varsinkin pienempien leipo-
moiden omistajat nékevat kuinka paljon tuottavat arvoa yritykselleen, kun jattaa laskemat-

ta muun henkildkunnan kulut. (Alma Talent)

Toimintaymparistd vaikuttaa yhteiskuntaan niin taloudellisella, sosiaalisella etta poliittisella
tasolla. Jotta yritys pystyy samaistumaan toimintaymparistdon ja sen olosuhteisiin, sen
taytyy tehda asiat oikealla tavalla, oikealle kohderyhmalle seka ennen kaikkea tehda ne
oikeat asiat menestyakseen. Hyva esimerkki voidaan antaa ruokaostosten tekemisessa.
Tietty segmentti kay viikon alussa ostamassa koko seuraavan viikon ruoka-ainekset val-
miiksi. Tassa tapauksessa asiakas kay mielummin isommassa ruokakaupassa kuin pie-
nemmassa kioskissa, silla isompi kauppa pystyy tarjoamaan tuotteet halvemmalla hinnal-
la. Isompi ja monipuolisempi valikoima vaikuttaa myds ostettujen tuotteiden maaraan.
Varsinkin varakkaammat asiakkaat valitsevat hyllyiltd laadukkaammat tuotteet ja nain
saattavat kuluttaa enemman viikon ostoksiinsa kuin keskiverto asiakas. (Warren 2014,
357)

3.3 Leipomoala

Leipomoalan tilastoissa ollaan huomattu selkeda leivan kulutuksen laskua jo vuodelta
2009 lahtien. Vaikkakin on leivalld on monia terveellisia vaikutuksia, siita karsitaan fit-
ness maailmassa. Lahivuosina tyotekniikan kehittyessa, ollaan pystytty lisddmaan kuitua
ja muita terveellisia ainesosia leipiin. Nykyaan monet vaaleatkin leivat sisaltdvat muun

muassa lisattya kuitua ja porkkanaa.
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Suomen leipomoala on toiminut edellakavijana Euroopan leipomon kehitysta verratessa.
Suomalaiset ovat osanneet tarjota vahasuolaisempaa leipaa, mika pitkalla aika juoksussa
parantaa myds kansanterveytta. (Vayrynen 2010, 3.) Kuluttajat haalivat kaupoista kaik-
kea, missa on vdhemman niin sanottuja epaterveellisia ainesosia. Kauppojen hyllyilla
nahdaankin paljon naita tuotteita, missa on varsinkin vdahemman suolaa, rasvaa tai ka-

loreita. Nain jokainen l0ytaa itselleen haluamansa tuotteen.

Vayrysen mielesta tulevaisuudessa kauppojen tulisi harkita leipomoalalle omaa leipalahet-
tilasta. Leipalahettilas edistaisi suhdetoimintaa jakamalla ideoita, uutuksia, kehitystapoja,
arkipaivaansa tietyissa median lahteissa. Tallaista ollaan jo useamman vuoden ajan nahty
maitoalalla, mutta miksi muut eivat ole ottaneet koppia tasta. Leipomotuotteet on kautta
aikain olleet osana suomalaista ruokavaliota ja jotain uudistusta tulee tehda, jotta leivalla

on myds rikas tulevaisuus.

Suomen Leipuriliitto pyrkii edistamaan leipomoiden toimintaa muun muassa parantamalla
tydehtosopimuksia, tydaikoja, palkoitusta ja tuotteiden hinnoituksella. Suomen Leipuriliitto
on toiminut jo 1900 luvulta Iahtien ja tayttaa nyt 118-vuotta. Vayrynen kertoo, ettei leip-
omoalalla olla nahty juurikaan mitaan muutoksia naiden monien vuosien aikana. Vain

tekijat leipomoiden ymparilld ovat muuttuneet. (Vayrynen 2010, 3)

Vuonna 2011 varsinkin Suomen pienyrittajat kokivat haasteita leipomotuotteiden kanssa
makeisveron vuoksi. Tarkoituksena oli saada kuluttajat valitsemaan terveellisempi tuote,
joka tassa tapauksessa olisi myds edullisempi. Paatavoite valtiolla oli siis kerata lisaa ra-
haa ja samalla parantaa ihmisten terveytta. Makeisvero ei pade vain karkkeihin, jaatel6on

ja virvoitusjuomiin, vaan kaikkiin elintarvikkeisiin. (Vayrynen 2011, 3)

Tanskalla oli myds suunnitelmissa nostaa makeisveroa, mutta Tanskan hallitus paatetti
kuitenkin luopumaan suunnitelmistaan. Suomi nosti makeisveroa, jonka seurauksena
makeisten myynti notkahti vuonna 2011. Vayrynen epaili, etta sokeriveron voisi houkutella
ihmisia ostamaan yhta paljon herkkuja kuin ennenkin, mutta taten ostavat vahemman ter-
veellistd ruokaa kun kayttérahaa on vahemman jaljella. Han perusteli vaitteensa siihen,
etta tanskalaiset olivat kokeilleet nostaa rasvaveroa ilman selvia seurauksia. Ihmiset olivat
ostaneet entiseen malliin, eika ylimaaraista rahaa niinkaan tullut valtiolle. Lopulta Tan-
skassa luovuttiin rasvaverosta, eika lahdetty kokeilemaan muita verotus muutoksia.
(Vayrynen 2012, 3)
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4 Prosessikuvaus

Liikeidean synty on lahtenyt liikkeelle omien kokemusten ja kiinnostusten kautta. Ruotsis-
sa tarjotaan leipomotuotteita aivan erilaisella tavalla. Leivat eivat ole pelkastdan sampyl-

oita ja ruispaloja, vaan jokaisessa tuotteessa on jokin erikoisuus.

Olen saanut paljon ideoita ruotsalaisilta sukulaisiltani, joiden kanssa olen pienesta pitaen
syonyt sikalaisia leipomotuotteita. Tukholman keskustassa nahdaan Broddin tyylisia leip-
omomyylaloita, joissa kauppa kay jatkuvasti. Vaikkakin Helsingissd on muutamia hyvia
tuottajia, he eivat mielestani tavoita kaikkia potentiaalisia asiakkaita. Markkinoilla menes-
tyvat ne, jotka tuovat oman tarjontansa tyylilla ja vahvasti esille. Tavoitteena on vedota
laajempaan asiakaskuntaan panostamalla erinomaisen asiakaspalveluun, uusiin
tuoteyhdistelmiin seka nayttavaan designiin. Prosessin aikana olen huomannut, kuinka
tarked osuus trendien seuraaminen on. Pienet valinnat ja teot vaikuttavat asiakkaiden

valintoihin seka mielipiteisiin yrityksesta.

Yritin etsia tydhon ajankohtaisia 1ahteita, mutta niita oli vahassa. Vaikka aihe on ajankoh-
tainen, se ei ole vield loisteessaan. Vuosikymmenia sitten, leipomomyymalat kukoisti joten
suurinosa lahteistd on vanhempaa seka nettisivuilta hankittuja. Kirjoista I0ytyneet Iahteet
olivat osa niin vanhoja, ettei niitd voinut enaa kayttaa. Loytyneiden lahteiden avulla opin
paljon uutta ja aion ehdottomasti hydodyntaa oppimaani tulevaisuudessa. Leipaa pidetaan
itsestaan selvyytena, mutta vain harva tietaa tarkalleen kuinka leipa valmistetaan ja mista

se on saanut alkunsa.

Opinnaytety6ta tydstdessa huomasin, kuinka helposti ajanhallinta katoaa kun ei ole tark-
kaan aseteltuja paivamaaria. Tyonvaiheet venyivat helposti ja kahden kuukauden tyo kesti
kaiken kaikkiaan viisi kuukautta. Henkilokohtaiseen suorittamiseen auttoi kaverin tuki,
kuka oli samassa tilanteessa kuin mina ja pystyimme jarjestamaan tapaamisia, joissa
saimme toisiltamme apua sekd neuvoja omaan tyohon. Tein kesan aikana 5 kertaa
viikossa t6ita, mika oli myds pienimuotoinen haaste tyén ajan hallinnassa. Syksyn suun-
nitelmat ulkomaille muutosta vahvistuivat kesalla, mika motivoi minua eniten jatkamaan
tyon kirjoittamista. Lahto ulkomaille laittoi entistd enemman kapuloita rattaisiin, kun tuli
muutto Helsingista kotikaupunkiin Turkuun, asunnon vuokraus ja kaytannon asioiden

kuten vakuutusten jarjestelyt.
En lahtenyt alunperinkdan hakemaan parhainta arvosanaa, silla tiesin etten ikina tulisi

saavuttamaan sita. Mielestani tyd on keskinkertainen ja olen kohtalaisen tyytyvainen lop-

putulokseen. Parasta mita naissa olosuhteissa oli mahdollista toteuttaa.
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Opinnaytetydprosessi on opettanut minua selvittdmaan asioita, lahteita tarkistaman
kontekstin tantanut minulle tulevaisuuteen esimakua, mita yrityksen perustaminen on ja

mita kaikkia asioita tulee huomioida menestyakseen.
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5 Pohdinta

Opinnaytetydsta tuli kohtalaisen onnistunut. Lopputulos mukaan, leipomomyymalan pe-
rustaminen Helsingin keskustaan olisi talla hetkella kannattavaa. Aihe on hyvin ajankoh-
tainen, mink& vuoksi olisi tarkeaa ryhtya heti perustamaan yritysta. Kilpailu markkinoilla on

kovaa ja Broodi pystyisi tuomaan lisdhaastetta kilpailijoilleen.

Ajankohtaisuus tuo myds paljon haastetta. Noin 30 vuotta sitten Broddin kaltaisia leipo-
moita oli paljon ja ne menestyivat toiminnallaan. Yrityksille ei riittanyt kysyntaa kuin muu-
taman vuoden, minka jalkeen myynti lahti laskuun. Viime vuosina leipomotuotteita tarjoa-
via yrityksia on taas alkanut ndkymaan katutasolla. Pahimmat kilpailijat keskustan alueella

olisi Broddille Fazerin paistopisteet sekd cafe Ekberg.

Itse opinnaytetydn tekemisessa olisi ollut parannettavaa. Intensiivisempi tydstadminen ja
tiukempi aikataulu olisi ollut suotavaa, mutta henkilokohtaisten suunnitelmien muuttuessa,
opinnaytetyon tekeminen venyi ja motivaatiossa oli hakemista. Tahan tyohon olen kuiten-
kin saanut kerattya tietoa niin omien kokemusten, teorian ja koulussa opittujen asioiden
kautta. Haastetta antoi myds monipuolisen teorian I0ytyminen leivasta. Leipomoalalta 10y-

tyi hyvinkin tietoa, mutta itse leivan tietoperusta osuus jai tavoitteltua lyhyemmaksi.

Henkildkohtainen kiinnostus on visuaalisessa suunnittelussa, joten sita on pyritty tuomaan
hieman normaalia enemman esiin tdssa opinnaytetydssa. Mainokset ja kaaviot on itse
tehtyja ja pyritty suunnittelemaan niin, etta voisin oikeasti kayttaa niita yrityksen ollessa

toiminnassa. Markkinointimateriaalin tekeminen oli aikaa vievaa.

Tuotteiden hinnoittelu tuntui helpolta. Mietin, mitd mina kaipaisin markkinoille, mita olen
valmis maksamaan, miten erottaudun kilpailijoista ja miten haluan tuoda ne esille. Ainut
haaste on saada asiakkaat ymmartamaan, mita erinomainen laatu vaatii. Eurolla ei voi
saada sitd parasta, mutta samalla lilkaa on liikaa. Monet tietamani henkil6t pitdvat muun
muassa LIDL-ruokakauppojen esipaistetuista tuotteista, mutta uskaltaisin vaittaa, etta jos

Broodin tuotteet tuotaisiin vierelle, asiakkaat valitsisivat ne.
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Vertailin kokemuksiani Helsingin suosituimpien ravintoloiden, leipomoiden ja ruotsalaisiin
leipatuotteisiin. Vertailin fiiliksia ja tuotteita kokemuksieni mukaan ja miettimaan miten
saisin parhaimmat elementit koottua yhteen leipomomyymala Brdddiin. Golfkentan kahvi-
lakokemus antoi paljon osviittaa hinnoille, aikatauluille ja asiakkaiden vaatimuksista. Ku-
luttaja valitsee tuotteet, johon on hanen makuunsa valittuja raaka-aineita, mutta silti on
huomattavissa kuinka suhteet vaikuttavat myyntiin. Asiakkaisiin tutustuminen ja heidan

tarpeiden tunnistaminen helpottaa liikkeentoimijaa saavuttamaan haluamat tulokset.

Laskemien tekeminen oli haastavin osuus. On vaikeaa lahtea arvioimaan kustannuksia ja

muuttamaan kulusuunnitelmia, kun huomasi missa kuluttaisi liilkaa ja missa lilan vahan.

Leipomoalalla on tarke&da panostaa rekrytointiin. Koko yrityksen sielu ja tuote lahtee keitti-
Osta, joten leipojalla tulee olla tietynlainen asenne seka ammattitaito onnistuakseen. Pie-

nelld yrityksella ei mydskaan ole varaa palkata useampaa tekijaa ja testata heidan tyotai-
tojaan, vaan valinnat tulee tehda harkitusti.

On myds todettavaa, etta vaikkakin digitalisaatio antaa paljon mahdollisuuksia yrityksen
kehittymiselle ja tarjoaa uusia palvelumuotoja, mutta samalla se kiristaa kilpailua. Kulutta-
jat pystyvat itse selvittdmaan mista saavat tuotteita parhaaseen hintaan ja voivat hyédyn-

taa monia eri kanavia.
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Liitteet
Liite 1. Liiketoimintasuunnitelma Broodi

Tiivistelma

Leipomomyymala Broddin on tarkoitus tuoda uutta tuoretta tarjontaa markkinoille. Ru-
otsalainen leipa on maukas ja laadukas vaihtoehto tutulle turvalliselle ruisleivalle tai sam-

pylalle.

Lammin ja yhteisollinen ilmapiiri yrityksessa luo piristysta jokaisen arkipaivaan. Broodi

vaikuttaa markkinoinnillaan ja houkuttelee asiakkaat tyylikkaalla designilla seka tuotevali-
koimalla. Yritys on ajantasalla trendeista ja aikoo pitaa silmalla kilpailijoitaan, mutta tarkoi-
tuksena ei ole jyrata muita lilkketoimijoita. Ihmiset ovat yhd enemman kiireisia ja take-away

tuotteet suositumpia.

Liiketoimintasuunnitelma kertoo mita, missa, miksi ja millainen yritys haluaa olla ja mihin
se tavoittelee, miten tuloksiin paastaan seka missa asioissa tulee olla tarkkana, jotta py-
sytdan noususuhdanteessa. Omistajat haluavat panostaa henkilGkuntaan ja tarjota hyvan
palkan seka tydyhteisén kautta unohtumatonta asiakaspalvelua. Omien kokemusten pe-
rusteella tulosbudjetista on saatu realistinen ja suuntaa antava. Siitd nahdaan, etta Leip-

omomyymala Broddilla olisi odotettavissa menestyksekas tulevaisuus.
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Johdanto

Leipomomyymala Broddin liiketoimintasuunnitelma on tehtyy Haaga-Helian hotelli- ja
ravintola-alan liikkeenjohdon koulutuksen opinnaytetyona. Liikeidean suunnittelu 1ahti liik-
keelle taman hetkisen tarjonnan kartoittamisella. Mita asioita nykypaivan asiakas arvostaa
ja mika on trendikasta? Hyvinvointi, wellness, pure, raakakakut ja laadukkaat raaka-aineet
nousivat listan karkeen. Leipomomyymalassa myytaisiin laadukkaita ruotsalaisia leipia
suomalaisella twistilla. Leivat tuovat markkinoille vaihtelua ja tarjottavaa kaikille

kohderyhmille.

Tarkoitus on kehittaa jotain uutta ja kiehtovaa Helsingin leipatarjontaan, joka saa asiak-
kaat ihastumaan monipuoliseen valikoimaan. Tavoitteena ei ole yrittaa jyratad markkinoi-
den hallitsevimpia tuottajia kuten Fazeria tai Vaasan leipomoa, vaan tuoda markkinoille
vaihtoehtoinen valinta, joka poikkeaa huomattavasti totutusta tarjonnasta. Kun tuote
kohdennetaan pienemmalle segmentille, on mahdollista saavuttaa enemman lojaaleja

asiakkaita pidemmalla aikavalilla.

Keskittymalla yksityiskohtiin ja tarjoamalla jotain uniikia, saadaan ihmiset houkuteltua
valitsemaan viisaasti kiireisen arjen keskelta. Asiakkaat paasevat nauttimaan vapaa il-
loistaan, illan istujaisista ja juhlista Broddin laadukkaan sekd monipuolisen tarjonnan

avulla.
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Lahtokohtatilanne

Yrityksen liiketoimintasuunnitelman perustamisessa motivoi eniten halu tuoda jotain uutta
markkoinoille. Asiakkaiden kiireisien elamantapojen vuoksi, Broddi yrittaa houkutella
asiakkaita myds take-away vaihtoehdoilla. He voivat Napata esimerkiksi tydmatkallaan

aamiaispaketin, jonka pystyvat nautiskelemaan ajan kanssa téiden ohella.

Toimeenpanijana yritykselle on syksylla 2018 valmistuva restonomiopiskelija. Koulutus on
painottunut hotelli puolelle, mutta kiinnostus ravintoa-alalle ei ole siitd huolimatta
vahentynyt. Projektia tukevia voimavaroja ovat perustajan aiempi kokemus

yritysliiketoiminnasta, palo alaa kohtaan seké alan koulutus.

Leipomomyymala Broddi tulee sijaitsemaan citykaytavalla keskelld keskustan hulinaa.
Ihmisia kulkee citykaytavan lapi tuhansia, joista osa heista ovat matkalla téihin, osa vain
lapikulkumatkalla ja loput kiertdvat myyntipisteita. Sijainti on leipomomyymalalle
taydellinen, silla se vaatii menestyakseen ydinkeskustan kiireen ja hektisyyden. Siistilla ja
modernilla sisustuksella halutaan luoda asiakkalle leppoisan tunnelmallinen kokemus

myymalassa, joka ei lisdisi tulevan paivan stressia kiireilta.
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Markkinointiviestintasuunnitelma

Suhdetoiminnan yksi tarkeimmisté tekijoisté on positiivisten mielikuvien luominen.
Tiedotus- ja suhdetoiminnalla ei hata valitontad myyntitulosta, vaan niilla haetaan suurem-
paa ja pidempiaikaista vaikutusta ihmisiin. Halutaan saavuttaa mydnteista suhtautumista
yritysta kohtaan niin tuotteista kuin itse yrityksesta. Tehokkaat tiedotustilaisuudet tuovat
valtavasti nakyvyyttd markkinoilla. Kun yritys jarjestada tempauksia, tuo uudenlaisen tuot-
teen markkinoille, avaa uuden toimipaikan tai muuttaa toimintatapojaan, yrityksen kannat-
taa ilmoittaa itsestaan tiedotusvalineille. Jos aihe mahdollisesti ylittda uutikynnyksen, saa
yritys arvokasta nakyvyytta ilmaiseksi. Taman vuoksi on tarkeaa panostaa muun muassa

avajaismarkkinointiin, jotta yritys saa vahvan startin eika jaa varjoon heti lahddssa.

Bréddi tulee mainostamaan mediassa tehokkaasti. Ennen avajaisia tavoite on saavuttaa
suuri n&kyvyys tiedoitusvalineiden avulla, silld markkinoille on tulossa jotain uutta ja
virkistavaa. Muuten yritys tulee ottamaan haltuunsa sosiaalisen median. Halutaan panos-
taa kuviin, tarinoihin seka olla vuorovaikutuksissa seuraajien kanssa. Kilpailujen, tapah-
tumien ja arvontojen avulla voidaan olla helposti yhteydesséa Br66din sosiaalisen median
tilien seuraajiin. Nain leipomo saa positiivista mainontaa, kuluttajat haluavat seurata
sivustoja niin sanotusti voiton toivossa seka asiakkaat kiinnostuvat kokeilemaan uutuutta

ja néain laadukkaat tuotteet padsevét yhé useamman ruokapoytddn nautittavaksi.

Vahvan brandin luominen on osa ratkaisua menestykseen. Nykypaivana, digitalisaation
aikakaudella, pystymme visuaalisen ulosantimme avulla tuottamaan paljon positiivista
branditietamysta. Voidaankin sanoa, etta digiajassa kayttajat markkinoivat parhaita bran-
deja toisilleen. Kuluttajia ei aina valttamatta innosta pelkastadan uudet yritykset, vaan heita
kiinnostavat uudet innovaatiot. "Mika tahansa pakasterasiasta ihmiseen voi olla taidok-

kaasti brandattya”. (Digitalist)

Menestyksekasta sosiaalisen median mainontaa tuottaessa, tulee muistaa asettua asiak-
kaan puolelle. Miten asiakas mahdollisesti kokee erilaiset mainokset? Mista kohderyhma
innostuu ja mitka vievat kiinnostuksen muualle? Millaisia radiomainoksia, bannereita, ju-

listeita, sdhkdposteja ja mainoksia kaytetdaan? Taytyy ajatella kuin asiakas eika tehda asi-

oita vain pelkdn markkinoinnin vuoksi. (Kerpen 2015, 40)
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Haluamme tarjota jokaisg
mahdollisuuden Llisata ripaiss
rapeutta arkeen.

@broodi_helsinki

Bro6di:n markkinointi tulee keskittym&&n sosiaaliseen mediaan, jossa yhteydenotto yri-
tykseen seké tietojen 16ytyminen tehddan helpoksi. Aluksi markkinointi keskitetdén so-
siaalisen median kanavista Facebookkiin seké& Instagramiin. Facebooking avulla
tavoitetaan 1ahinn& keski-ikéista seka hieman vanhempaa asiakaskuntaa, mutta se toimii
sen liséksi tdrke&dna kanavana tapahtumien seké ajankohtaisen indon jakamiseen myds

nuoremmalle asiakaskunnalle.

Facebookissa Broddi tulee jakamaan julkaisuja joka toinen péiva. Julkaisuissa kaytetdan
aina hyédyksi kuvia ja videoita huomion herattdmiseksi. Facebook-tapahtumat ovat yksi
tehokkaista tavoista saavuttaa suuri maara inmisia ja houkutella asiakkaita vierailemaan
leipomomyymaléssé. Kayttajat mainostavat huomaamattaan toisilleen. Kayttéjilla on tapa-
na merkata ystavidéan julkaisuihin, jolloin jokainen kommentti ja tykkays siirtyy kavereiden
feediin. Nain yha useampi ndkee, mita on tapahtumassa ja milloin sekéd mika yksil6a ja

hanen kavereitaan kiinnostaa.

Kuluttajien hakiessa googlesta leipomoita, leivonta ohjeita tai leipid, he tulevat nakemaan
Broodin mainokset ylimmaisten hakutulosten joukossa. Broddin tulisi herattaa jo

mainosten avulla mielihalua maistamaan ja hakemaan naita leipia omaan ruokapodytaan.

Stadin maukkaimmat leivat
Ad www.broodi.fi
Leipien leipomomyymala.

Nouda kotiin tai nappaa mukaan!
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Yksi suurimmista kilpailijoista tulee olemaan Cafe Ekberg, joka on jo monen vuoden ajan
kerannyt itselleen ison asiakaskunnan. Heidan asiakkaansa tuntevat tuotteet ja pitavat
perinteikkaasta ilmeesté seka tunnelmasta. Tosin Cafe Ekberg joutui timéan vuoden
alkupuolella 2018 tukalaan tilanteeseen sosiaalisessa mediassa, kun tdmé uudisti
ilmettdan sadan vuoden jalkeen. "Historiallisesta interidoristé tuli sitten halpa

tusinamyymala”. (Mtv 2018)

Kahvilassa on erittdin laadukkaita ja hyvia tuotteita, mutta Bréodi pystyy vastaamaan
tahan kilpailutilanteeseen valmistamalla tuotteita, joita ei olla sen kummemmin nahty Su-
omen markkinoilla. Cafe Ekbergin asiakaskunta on hieman ylempiluokkaista, iakkdampa3,
suomenruotsalaista, pariskuntia ja businessmiehia. Broodi haluaa tavoitella samankal-
taista kohderyhmaa, mutta ohikulku matkalla olevien opiskelijoiden ja tydmatkalla olevien

oletetaan nappaavan aamiaista tai valipalaa leipomon takeaway valikoimasta.

Catering  Kahvila  Leipomo ja konditoria Meistd  Yhteystiedot s

1852

Ekberg - perinteiti jo
vuodesta 1852

Fazer on levittaytynyt pitkin isoimpia kauppoja ja suosituimpia k&velykatuja pienilla
myymalaleipomoilla, joista asiakas pystyy ostamaan leipid ja muutamaa muuta heidan
tuotettaan. Fazerilla on erittdin vahva brandi ja tunnettavuus niin Suomessa kuin
maailmallakin, joten sitéd on turha yrittda l1ahte& niin sanotusti voittamaan. Bréddin taktiik-

kana on heréattda kuluttajien huomio erilaisella ja monipuolisella valikoimalla seké saada
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my0Os Fazerin asiakkaat ymmartdmaan, miten paljon vaihtoehtoja leivissa voikaan olla.
Tulevaisuudessa voisi olla mahdollista hytdyntéé tata Fazerin tunnettavuutta ja myyda
omia tuotteita heidan kauttaan lahikaupoissa, mutta silloin oma bréndi ja harvinaisuus

kérsii. Toistaiseksi Broodi halutaan tuoda omana vahvana yksityisyrittdjana markkinoille.

Fazerfi v  Svenska @

Etusivu  Reseptit ja ideat Tuotteet Kahvilat ja leipomot  Asiakaspalvelu Hae Q

KasinleivottUa 'Sipdadanikaupassas

”
i
i’

7
Ve

.

Me Fazer Leipurit leivomme alusta alkaen herkullisia leipia yli 40
kaupassa ympari Suomen. Leivomme aina oman myllyn jauhoista ja
taikinamme saavat levata pitkddn, jolloin maku juurtuu ja kypsyy. Maun
kruunaa rohkea paisto, joka antaa leivalle sen sen herkullisen ja rapean
kuoren, josta kdsin leivottu leipd tunnetaan.

Tervetuloa hakemaan omat lampimadisesi Fazer Myymadldleipomosta.

Myynnin mittaaminen

Tuloksia pystytdan mittaamaan neljalla eri osa-alueella: talous, asiakas, prosessit ja op-
piminen. Liikevaihdon ja myyntikate% avulla ndemme valittdmasti, minkalaiseen tulokseen
ollaan tiimin kanssa paasty. Talouden seuranta erittain tarkeaa positiivisen tuloksen
saamiseksi, mutta numerot yksinaan eivat kerro meille miten yritys loistaa markkinoilla.
Asiakkaat ovat kaikki kaikessa, silla ilman asiakkaita ei ole myyntidkaan, joten heista on
pidettava hyvaa huolta muun muassa asiakasuskollisuusindeksin avulla ja seuraamalla
reklamaatioiden maara. Myyijien tulee tietaa missa yritys parjaa ja mita asiakkaat ovat
oikeasti yrityksesta mielta. Laskutusnopeudet ja mystery-shopping- arvioinnit ovat
tyontekijoille todiste tydn laadusta. On tarkeda, etta alaisia koulutetaan jatkuvasti, kehite-

tadan eteenpain ja varmistetaan CRM:n toimintojen hallinta, jotta paastaan hyviin tuloksiin.
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Toimiala-analyysi

Asiakkaiden ravintolan valintaan vaikuttavat hinta, laatu, tarjonta, sijainti, mainonta, koke-
mukset seka edut ja tarjoukset. Pyritaan I16ytamaan paikka, joka tarjoaa juuri sitd mitéa ol-
laan etsimassa ja mikali se pystyy ylittamaan odotukset, asiakas luultavimmin palaa takai-

sin.

Ravintola-alalla eri konsepteilla on usein lyhyt elinkaari, silla trendit vaihtelevat jatkuvasti.
On tiettyja ravintoloita, jotka ovat pystyneet luomaan ajattoman konseptin ja sita arvoste-
taan vuodesta toiseen, mutta useimmilla on lyhyempi elinkaari. Téman vuoksi kilpailu on
kovaa ja tulee olla jatkuvasti ajan hermoilla. Menestys vaatii jatkuvaa toiminnan kehitta-
mista ja tuotteiden paivittamista. Tietyt ravintolat ovatkin onnistuneet saavuttamaan pitka-
aikaista kilpailuetua sailyttamalla hyvan palvelu tason, suositut tuotteet ja pysymaan ajan
tasalla trendeista. Talla hetkelld suurimpiin trendeihin kuuluu luomu- ja kasviperaiset ruo-
at, muuta muutaman vuoden paastd nama saattaakin olla jo mennytta. Suuria muutoksia
ravintola-alalla ollaan nahty erityisesti digitalisaatiota hyodyntaen. Eri mobiilisovellusten

suosio kuten foodinin, woltin ja rescuen my6ta palvelumuoto on saanut muutosta.

Helsingin ravintola tarjonta on melko runsasta. Ravintoloita on hyvin tiheaan ja kilpailu on
kovaa varsinkin verrattaessa muihin Suomen paikkakuntiin. Helsingista 16ytyy useita sa-
moja erikoisenkin alan harjoittajia. Ravintolamiljoo on laaja, liiketiloja rakennetaan lisaa,
kauppakeskuksia on valmistumassa, joten tulevaisuudessa tarjonnan suuruus tulee vai-

keuttamaan entista enemman menestymista.
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Strategiset ratkaisut, liikeidea ja tavoitteet

Leipomomyymala tulee olemaan auki viikon aikana 60,5 tuntia. Arkipaivina oletetaan, etta
tydomatkalla olevat haluavat napata itselleen aamiaisen mukaan jo aikaisin aamulla ja lo-
put voivat paivalla haukata valipalan tai kotiin pain lahdessaan ostaa iltapalaksi herkullista
leipaa. Lauantaina kaupunki alkaa herdmaan paivaan hieman myéhemmin, joten leipo-
momyymalakin aukaisee ovensa vasta 9 aikaan. Sunnuntaina ollaan ainakin aluksi kiinni,

mutta jos on kysyntaa, sunnuntait otetaan myds myyntipaivaksi.

Odotettavissa ovat lyhyet asiakaskohtaamiset, kun asiakas saapuu myymalaan, han valit-
see sekd maksaa tuotteen ja jatkaa matkaa. Tavoittena olisi kuitenkin saavuttaa asiakkai-
den luottamus ja rakentaa vahvat ystavyssuhteet heidan kanssaan. Tarkoitus ei ole vain
palvella vaan tutustua heihin my6s pintaa syvemmalta, jolloin saadaan pitkaaikaisia lojaa-
leja asiakkaita. Vakio asiakkaat rakastavat tulla asioimaan Broddiin, kun heidat tunniste-

taan ja tietdvat aina saavansa juuri sitd mita ovatkin hakemassa.

Jotta yha useampi suunnittelisi kulkureittinsa citycentterin lapi ja sitd myota leipomomyy-
mala Broddin tiskin kautta, tulee markkinoinnissa olla erittéin aktiivisia. Sosiaalinen media
pitaa olla hallussa, mutta niin myos katutason mainostaminenkin. Paivakohtaiset uutuudet
tai spesiaali tuotteiden oletetaan houkuttelevat asiakkaita poikkeamaan myymalassa.

Mainosten on tarkoitus herattaa valittomasti ruokahalu.
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Maanantaisin erikoistuotteena on myyda itse tehtya smoothieta, joka tdydentda muun
muassa leipa aamupalan. Viikon alku tuntuu olevan raskas jokaiselle, joten varikas ja
maukas smoothie on virkistava piristys arkeen. On toivottavaa, etta uudetkin asiakkat
kiinnostuvat kokeilemaan tuotteitamme kun nakevat valilla hyvin markkinoituja kamppanja

tuotteita.
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Kohderyhmaanalyysi

Leipomomyymala Brooddin kohderyhmaan kuuluvat 25-65- vuotiaat laadusta nauttivat

aikuiset. Kohderyhma on kuuluisi normaaliin tai hieman korkea tuloisempien luokkaan,
jotka haluavat tuoda luksusta arkeen ihan pienillakin valinnoilla. Tasta huolimatta aivan
jokainen on tervetullut. Segmentoinnissa ei ole otettu huomioon demografisia tekijéita,

silla niita ei pidetty tarkeana yrityksen menestyksen kannalta.

Myymalan sloganilla “makua arkeen”, halutaan kertoa ja nayttda miten yksinkertaisilla
tavoilla leivalle saadaan uutta potkua, eika jahmetyta vanhoihin tottumuksiin ja kyllastyta

niihin.

Leipomomyymala ei aio sijoittaa kaikkia voimiaan kilpailuun, vaan pyritdan miettia mita
kehitetdan ja miten pysymalla trendien mukana. Toimivan liiketoiminnan menestyessa
voidaan tulevaisuudessa harkita toiminnan laajentamista, mutta yritysta ei haluta ympari
Helsinkia. Halutaan panostaa mielummin asiakkaiden palvelemiseen ja ylittamaan heidan
odotuksiaan. Pidetaan tarkempana kehittaa vahvat asiakassuhteet, joiden avulla
pystytaan laskea varmemmat tulot, saadaan pidettya asiakastyytyvaisyys korkealla ja

saavutetaan asiakassuhteiden lisaksi ystavyyssuhteita.

Broodi tulee keskittymaan siihen, missa se on muita parempia ja sen avainsana on
yhteisollisyys. Mitédan ei tehda itsekkaasti, asiakkaita kuunnellaan ja heidan toiveitaan on
helppo lahtea toteuttamaan. Jos asiakas kaipaa uutta twistia leipaan tai toivoo tiettya

makua viikon smoothieen, me myads jarjestdmme sen.
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Organisaatio

Leipomomyymala Broodi on osakeyhtio ja perustajia eli osakkaita on toistaiseksi yksi.
Osakeyhtié muoto valittiin, silla taloudelliset riskit ovat hieman pienempia kuin esimerkiksi
toiminimessa. Yhteistydkumppani olisi ihanteellista saada Ruotsin puolelta, jotta saadaan
leipiin entistd paremmin aitoja makuja esille. Tarinat ja perinnereseptit toisivat myos
lisdarvoa tuotteisiin. Perustajan sukulaiset ovat ruotsalaisia, joten muutama herkullinen

salainen resepti jo 16ytyykin.

Perustaja on koko ajan lasna yrityksen kaikessa toiminnassa. Osallistuu niin leivontaan
kuin taloudelliseen huolenpitoon, mutta palkkaa my6s lisakseen alan ammattilaisia
maksimoidakseen tuotot. Kirjanpito ulkoisestaan, jotta kaikki tarvittava saadaan varmasti
hoidettua taysin oikein. Myymalaan tarvitaan aluksi kaksi leipuria ja kaksi myyjaa

myymalan puolelle. Tyontekijat hoitavat omien tydpisteiden siivouksen.

Jokainen tyontekija kay lapi tuotekoulutuksen ennen toiden aloittamista, mutta leipomossa
ei ole tarkkoja saantoja. Halutaan, etta jokainen voi tuntea itsensa tarkeaksi
organisaatiolle ja pystyy tuomaan halutessaan omia ideoita keittiodn. Broddi ottaa
mielelldan vastaan vinkkeja ja ideoita uusille tuotteille seka haluaa auttaa
henkildkuntaansa kehittymaan. Leipuria ei haluta vain tydntekijasi, vaan tavoitteena on
saada hanet tuntemaan itsensa tarkeaksi osaksi yritysta. Parhaassa mahdollisessa
tapauksessa tyontekijat haluaisivat liittya myods osakkaiksi ja kehittaa liiketoimintaa

yhdessa.

limapiirin tulee olla rento ja hauska. Tyontekijat valittavat aidosti ja ovat ammattitaitoisia.
Kun tydntekijoitd on vain 4, saadaan heille jarjestettya paljon laadukkaita lyhyita
koulutuksia ja tyontekijoiden suhteita syvennetaan virkistaytymispaivilla seka yhteisilla
illallisilla. Tyontekijat arvostavat kun heidat otetaan huomioon niin tydssa kuin
ulkopuolellakin. Tavoitteena olisi luoda tiivis ja tuttavallinen suhde tyontekijoihin, kuin

toinen perhe.

Ulkoisiin sidosryhmiin kuten raaka-aineiden- ja tavarantoimittajiin, kilpailijoihin ja
viranomaisiin halutaan viestia myos tata rentoa, mutta ammattimaista toimintaa. Hyvat
suhteet yhteistydkumppaneiden kanssa helpottaa asioiden selvittelyssa, jarjestelyssa ja

suunnittelussa.
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Leipomomyymala tarvitsee irtaimisto-, vastuu-, tydtapaturma-, tyontekijan ryhmahenki-,
omaisuus-, tydntekijan eléke- ja tyéttdomyysvakuutuksen. Osa néista ovat pakollisia ja osa

vapaaehtoisia. Naiden lisaksi Broodi tarvitsee 330 euroa perustamismaksuja ja vahintaan

5000 euroa alkupdaomaa varten.
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Taloussuunnitelma

Valikoimissa on pienempia tuotteita halvemmalla hinnalla seka suuremmalle kysynnalle
kallimmat ja kooltaan isommat tuotteet, joten keskiostos tulisi olemaan 4€. Erinomainen
sijainti mahdollistaa runsaan asiakaskierron eli keskimaarainen asiakasmaara tulee
olemaan 300. Yhden paivan liikevaihto olisi 1200€. Viikottaisella tasolla liikevaihtoa olisi 7
200€, kuukaudessa 28 800€ ja vuodessa noin 345 600€.

Luvuissa on pyritty vertaamaan omaa kokemusta kahvila-alaan, jossa pienetkin kahvilat
saavat oikeilla raaka-aine valinnoilla erinomaisia myyntituloksia. Oikeita tuotteita tarjoessa
ja oikeat inmiset saavuttaessa, on mahdollista tavoittaa tuloksen tuplaus. Myyntia olisi

kuukaudessa laskelmien mukaan 32 832€.

Yrityksen liiketoiminnan kiinteihin kuluihin kuuluu liiketilojen vuokra 4 800€/kk, vakuutukset
125€/kk, internet 30€/kk ja lainan lyhennys 1 250€/kk. Lainaa otetaan alussa 150 000€ ja
maksuaika on 10 vuotta. Lainan oletetaan koostuvan remontin ja valineiston lisaksi myos
alkukauden vuokrista, raaka-aineista ja palkoista. Lainan korkoprosentti 3%, mika tekee
37,5€/kk. Poistot on laskettu 1 250€/kk neljalle vuodelle.

Kun liike auki 242h/kk henkildstén kuukausipalkka 15 004€, joka koostuu kahden leipurin
ja kahden myyjan kuukausipalkoista. Leipureille maksetaan 17€/kk ja myyjille 14€/kk.
Henkil6stokulut ovat 52% liikevaihdosta. Suunnitelmana on maksaa tydntekijoille reilusti
palkkaa, silla sen toivotaan vaikuttavan positiivisesti pitkalla tdhtaimella. Raaka-aineostot,

jotka ovat samalla ainekayttoja tekevat 5 400€/kk.
Investointeihin ja hankintoihin kuuluvat kassajarjestelma, kuittikone, maksupaate,

teollisuusuuni, jaakaappi, pakastin, parilla ja muut ammatti keittiovalineet seka

turvallisuudesta pitaa huolta videovalvonta, palovaroitin ja halytysjarjestelma.
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TULOSBUDJETTI KK VUosSI %
Liikevaihto 28 800 345 600 100 %
Ainekaytto

Ruoka 5400 64 800 19%
Myyntikate 23 400 280 800 81%
Muut kiinteét kulut 1450 16 860
Palkka 15 004 180 048 52%
Vuokrat 4 800 57 600
Kayttokate 2146 25752 7%
Korot 38 456 0,13%
Poistot kalusto 1250 15 000
Tulos ennen veroja 858 10 296 3%
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Riskianalyysi

Vaikkakin yritykselle on ennustettavissa suurta suosiota ja tuottoa, mahdollisuuksien
ohella riskit lisdantyvat. On olemassa niin odotettavissa olevia kuin odottamattomia
riskeja, joka voivat kdantaa myynnin suunnan kumpaan suuntaan tahansa.
Riskianalyysilla pyritddn ennakoimaan ja varautumaan tulevaisuuden riskeihin seka nain

minimoida mahdollisten tapahtumien aiheuttamia tappioita.

Tyontekijoiden tyytyvaisyys on avain halutun imagon luomiseksi. Jos tyontekijat eivat
viihdy ty0ssaan, se nakyy valittomasti ilmapiirissa ja palvelun laadussa. Henkilokuntaa
kannustetaan kertomaan avoimesti mielipiteitdan ja toteuttamaan mahdollisia
kehitysehdotuksia. Jotta asiakkaille valittyy tuotteiden erinomainen laatu, tulee
tyontekijoiden olla hyvin tietoisia valmistustavoista seka raaka-aineista. Tulee muistaa,

etta tydnhyvinvoinnilla on suurin vaikutuksellinen riski.

Myo6s henkildkunnan turvallisuus sijoittuu riskianalyysin karkisijoille. Tyontekijoita tulee
muistuttaa, ettd henkea uhkaavaat tilanteet menevat talouden edelle eli omaisuutta ei tule
yrittda suojata oman turvallisuuden uhalla, silla omalle hengelle ei ole hintaa. Yksi
tarkeimmista turvallisuuteen liittyvista uhista ovat mahdolliset ulkopuoliset tapaturmat
kuten tulipalot, vesivahinko tai laitteistojen hajoaminen. Naissa tilanteissa henkilokunnalla
tulee olla tietoa, minkalaista niin sanottua ensiapua tulee antaa. Oikeanlaiset

ensimmaiset toimet edes auttavat tilanteita pahentumasta huomattavasti.

Riskien vahentamiseksi ulkopuolisiin sidosryhmiin, kuten raaka-aineiden toimittajiin, tulee
pitdd hyvat valit valttddkseen muun muassa vaarat toimituspaivat tai muut virheet tarkeina
myyntipaivina. Kaikki myohastymiset tai vaarat tilausmaarat vaikuttavat liikketoiminnan
sujuvuuteen. Perustajan tulee ennakoida ja suunnitella tilaukset hyvissa ajoin, jottei tule

tilanteita, missa tarvitsee myyda “Ei oota”.

Tyontekijoiden kanssa jarjestetaan joka neljdnnes kvartaalina pieni kahvikuppikeskustelu,
jossa kaydaan lapi niin tydntekoon kuin henkildkohtaiseen elamaan liittyvia tekijoita.
Keskusteluissa kaydaan lapi onko odotukset vastanneet todellisuutta ja voidaanko jollain

tavalla auttaa henkilokohtaisten tavotteiden saavuttamisessa.
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SWOT-analyysi

Sijainti on yksi ehdottomasti tdrkeimmista vahvuuksista mita Leipomomyymala Broddilla
on. Myymalaan tulee walk-in asiakkaita hetken mielenjohteesta ja nappaa mukaansa
take-away tuotteensa. Motivoitunut henkilokunta kehittda eteenpain tuotteita ja pitaa
huolen palvelun laadusta. Asiakkaiden toiveiden ja kuulumisten kuuluminen on yksi

tarkeimmista ja kovimmista kilpailueduista, joita Broodilla on.

Leipaa on tarjottu jo usemapi vuosituhat, joten uusi leipamyymala ei ole mikdan tajunnan
rajayttaja. Henkilostolle halutaan tarjota korkeaa palkkaa, mika nakyy selkedna kuluna
tuloslaskelmassa. Ydinkeskustan toimipiste helpottaa asiakkaita I6ytamaan paikalle, mutta

erinomaisesta sijainnista joutuu myds maksamaan huomattavan korkeaa vuokraa.

Tyontekijoiden koulutus mahdollistaa uusien erilaisten tuotteiden synnyn, mika johtaa taas
laajemman asiakaskunnan tavoittamiseen seka viikottaiset erikoistuotteet innostavat

kanta-asiakkaita ja luovat vaihtelevuutta valikoimaan.

Pahimman uhkan yritykselle tarjoaa citycenterin laaja valikoima muita palveluita.
Asiakkailla on vaihtoehtoja, minka vuoksi on tarkeaa tuoda yritys esille kilpailijoiden
seasta. Citykaytavaa kaytetdan ohikulkuvaylana, joka vaikeuttaa asiakkaiden houkuttelua

liikkeeseen ja siksi Broddi onkin panostanut take-away tuotteisiin.
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Exit plan

Broodin suunnitelmissa ei ole laajentaa yritystd ympari Helsinkia, vaan keskittaa tyo
yhteen paikkaan ja taten saavuttaa sen maksimipotentiaali. Broddi tuo markkinoille
lisdarvoa, kunhan kaikki sujuu mutkitta. Mikali tavotteisiin ei paasta, taytyy siirtya

kayttamaan exit-plania.

Joka neljannesvuosittain tarkastetaan myyntitulokset ja varmistetaan ollaanko menossa
oikeaan suuntaa, tehdaanko asiat oikein ja oikeille ihmisille. Tulosten vertailussa
huomataan myds, onko aiheellista pienentaa saanndllista tarkasteluvalia. Tavotteiden
mukaan yrityksella olisi muutaman vuoden paasta enemman osakkaita yrityksessa kuin
yksi. Omistajien taytyy kerdaantyd saman péydan aarelle vahintdan joka toinen kuukausi,
jolloin taytyy kayda lapi muun muassa tyontekijoiden ehdottamia kehitysideoita,

asiakaspalautteet, myynnit, taloudellinen tilanne ja markkinoinnin tehokkuus.

Sairastapauksia tarkastellaan aina yksildllisesti ja pyritdan keksia tilanteelle ihanteellisin ja
reilun ratkaisu. Mikali tyontekija sairastuu pitkdaikaisesti ja tydntekija todetaan
tyokyvyttdmaksi, hanen tulee siirtyd YEL-vakuutuksen mukaisen Kelan paivarahan

saajaksi.

Osakkailla on aina mahdollisuus myyda oma osakkeensa pois, mutta hanen tulee muistaa
infota muita omistajia tasta kuukautta aikaisemmin. Heidan kaikkien tulee myds tulla

yhteisymmarykseen hinnasta ja se maaraytyy sen hetkisen tilanteen mukaisesti.

Muita tulevaisuudessa huomioitavia asioita liikketoiminnan kannattavuuden nakdkulmasta
ovat vuokrasopimuksen kesto ja hinta, lainanmaksun maara ja aikataulu, markkinoinnin
osuus budjetista ja mahdollisen konkurssin hakeminen, mikali vuositasolla tehdaan

jatkuvasti tappiota eikd mitaan edella mainittuja menetelmia ole enda muutettavissa.
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Liite 2. Fyysiset tilat

Liiketilan ihanteellisin sijainti olisi Helsingin citycenterissa. Citykaytavaa pitkin kulkee pai-
vittdin monia satoja ihmisia, jotka suosivat nopeaa ja helppoa palvelua. Sen varrelta [6ytyy
vaate- ja elektroniikkakauppoja, kioskeja ja ravintoloita sekad kahviloita. Liiketilaa tarvitaan
yhteensa noin 80 nelidmetrid, johon kuuluu myymalatila, henkildkunnan tilat, varasto ja
keittio eli leipomopuoli. Jos liiketilan vuokraan sisaltyy kiintea vesimaksu se olisi kuukau-

dessa noin 4800 euroa.

Asiakkaat pystyvat tekemaan tilauksensa suoraan tiskiltd. Kaikki tuotteet on aseteltu esille
kauniisti lasiseen kuutiovitriiniin, jotta asiakkaat ndkevat tuotteet heti ja valinnat ovat hel-

pompi tehda.

Sisustuksen tulee olla moderni, mutta samalla rento ja kotoisa seka ennen kaikkea kutsu-
va. Myymalapuolen lattia on laatoitettu mosaiikki kuvioisilla laatoilla, seinat ovat hiottua
betonia, tilaa pehmentaa puinen kahvipdyta ja korkeajalkaiset tuolit seka ruskeat nahka
nojatuolit. Tilan pehmea valaistus tulee roikkuvista hehkulampuista ja betonilampuista.

Tilan erikoiselementti on iso valaistu logo betoniseinalla.

Leipd, jossa makua.
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Liite 3. Tuotepalvelupaketti

Asiakas pystyy valitsemaan joko yhden leikatun palan haluamastaan leivasta, koko leivan,

haluamillaan lisukkeilla taytetyn voileivan tai voileipa seka kahvi combon.

MENU

e LEIVAT -

TILLINAKKILEIPA

Ohut, rapea, ripaus hunajaa ja tillia

TUOREJUUSTOSAMPYLA

Pehmed, makeahko tuorejuustolla maustettu

SAARISTOLAISLEIPA

Mausteinen siirappia sisdltdvd tumma limppu

KAURALIMPPU

Puolukkainen ja tayttava

TILLIJUUSTOLEIPA

Mehukas tillin ja juuston sekoitus leivan keskella

OLIIVILEIPA

Sopivasti hapan ja mausteinen

Pala 0,8¢
Koko leipd 5,90€
Taytetty voileipd 3,10€
Voileipd ja kahvi 4,50¢
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